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「新装花王石鹸」のブラン ド戦略(2)
一 日本 にお けるマーケテ ィ'ング成立 に関す る一考察一 一
齊 木 乃 里 子
脚 戦 略 の 強 化
「新装花王石鹸」は,大 量生産体制の確立を背景に,大衆をターゲットとす
る普及品ブランドであった。その発売は,中小メーカーの低品質石鹸との競争
か ら脱却する目的を持ってお り,ブランド石鹸に対する市場の拡大,さ らにそ
れによる大メーカーとの差別化の達成を意味 していた。つまり,石鹸市場を,
無計画な価格競争ではな く,科学的 ・計画的な,ブ ランドを核とした総合的な
競争の場にしょうとした.といえる。
その後の戦略は,欧米のマーケティング技法に影響を受けながら,試行錯誤
の中で実施された。なかでもその戦略の柱 となったのは,各種調査,広 告 ・宣
伝,定 期的地方出張の3つ である。その理由は,次 の通 りである。
まず,大 量生産=大 量販売を実現するためには,高 品質商品を,高品質であ
ると訴求するだけでは不.卜分であ り,科学的 ・計画的に戦略を遂行するために
も,調査 の必要性が意識された。 これは,当 時欧米よ り流入していたマーケ
ティ.ングや販売に関する書物の影響が大きいL】。そこで消費者の購買心理に関
する調査,広 告媒体調査,流 通業者の広告に関する調査,卸 売 ・小売業者の調
査,競.合他社の調査など,様々な角度から調査がなされた。どの調査も当時の
調査の水準の高さを示す ものばか りである。とりわけ,流通業者に関する調査





は,頻 繁 に.地方へ 出張 して行われた。前述 の通 り,も ともと流通網再編成の 目
的は,安 定 した信用 のおける問屋 を確 保 して直接取 引を開始,競 争 を緩和す る
ことで存 続を保証 し,.ブラ ンド戦略の徹底 を図 ることで あ り,他 企業 によって
も目指されていた。従 って長瀬商会 にはその後 も常 に直接店 ・間接店 の状況を
把握す る必要があ ったので ある。同時 に,.競合 商品の調査 も行 った。 さらに,
上記 の調 査を援用 する形で,タ ーゲ ット市 場を明確 に し,生 活 シー.ンに ヨリ密
着 した広 告 ・1宣伝 を行 い,そ れ を啓蒙活動 で補 った。以下で は,具 体的にそれ
らの戦略 を見 てい く。
〔D各 種調査 と地方出張
a消 費.者調査
「新装 花.E石鹸」 の発売後,何 度 も市場調査 が行われ た。消費者の購買習慣
を知 ることは,配 給網,製 品種類,値 段,包 装,レ ッテル,サ ー ビス,広 告の
訴 求点な どの決定 に不 可欠 であ り,.「購.買態度 に於 ける変化 を見極 めさへす れ
ぽ 自らの販売努力 をそれ に応せ しめ るこ とが 出来 る」2,と考 え られてい.たか ら.
で あ る。特 に当時の消 費者行動 は,「石鹸」 を買 うことか ら 「"○○ 石鹸 を く
れ"と 名指 して買ふ」 ことへ と変化 してお り,「こ うい うものが 良い」 と教 え
られ て肌 のこ とを考 えるよ うになった消 費者 も登場 していた,と い う記録3〕が
残 ってい る。 これ らの調査 は.こ の時期既 に,消 費者の欲求に対 して章識 が払
われつつあ った ことを示 してお り,非 常 に興味深い、実際には,1932年(昭和
7)12月5日 の会議 において,石 鹸購 買者 の心理研究 として,化 粧石 鹸調査 を
行 うことが計 画 された%.そ れ以降(『 』 は出所),主 な もの として 「現 に使
はれ てる る石鹸(面 会者170人の回答 によ る)」(『宣伝部関係』),「化粧石鹸 の
購 買心理 に関す る研 究」(33年1月の慶応大学広告研究会 に頼 んだ調査)5),「お
2>花 王資料室 「購買習慣 」「宣伝販売援助関係 』1933-4年。
3)同 上。
4}花 王資料室 「会議報 告」『宣f云部関係書類ユ1932-40年。
5}花 王資料室 「宣伝部関係」1932-40年。
?64(324>第161巻 第3号
使 ひ付 けめ石鹸 につ いての不 満」(r宣伝部関係」,「宣伝販 売援 助 関係」),「生
活必需 品 としての化粧石鹸調査」(33年11月28日)(『宣伝販売援助 関係』 『宣伝
部関係』 『株 式会社時代(昭 和 〉」)な どが ほぼ同時期 に実施 され,そ の他,石
鹸 ・化粧 品 ・ハ ミガキに関す る調査(新 聞広告 に心 を とめて見 るか,ま たその
理由,近 頃 目に とまった広告 とその理由,広 告 の何 処まで読 んで いるか,商 品
名 ・絵 ・見出 し,広 告 の読後感).などに関 して も実施された。
.い くつか具体 的な内容 を見 てみ ると,
一 「化 粧 石 鹸 の購 買心 理 に 関す る研 究 」




職 業 別(学 生327,勤人81,不明118)計526名F
何 石 鹸 の 広 告 が新 聞 広告 の 中で 目 に とま るか
花 王石 鹸285,ミッ ワ68,資生 堂25,御 園 石 鹸8,ク ラ ブ8,安 福5,ツ バ メ
4,久 能木1,ベ ル ベ ッ ト1.仁 丹 石 鹸2,柳 家 ホー サ ン1,ラ イ オ ン2,白
木 屋 石 鹸1,タ マ ゴ右鹸1,不 明94,気が つ か ぬ17
化 粧 石 鹸 は定 ま った もの を 使 うか
定 ま っ てい る340(男192女148),定ま っ てい ない169(男133k36),不明17
化 粧 石 鹸 を買 う習 慣
名 指 して 買 う411(男242女169);名指 さ な い49(男42女7),小 売 店 が 勧 め る
か ら31(男22女9),店 で 見 て 良 い と思 うか ら68(男48女20〕,不明14(男11女
3)
化 粧 石鹸 を名 指 し て買 う理 由..
広 告 で よ い と思 っ た か ら39(男26女13),使っ て み て よ い か ら344(男191女
153),人か らよ い と聞 い たか ら43(男29女14),.店員 に勧 め られ た か ら23(男
19女4),そ の他16
色 に対 す る好 み(青.系,赤 糸,黄 系,白 系,黒,そ の他),香 料 に 対 す る好 み,









'「 新装 花王石鹸」 のブラン ド戦略(2)(325}65
一 お使 ひ付 け の石 鹸 に就 て の不 満
母集 団356名
対 象 石 鹸 は花 王 石 鹸(41.57%).ミツ ワ石 鹸(24.16%),クラ ブ石鹸(4.77%),
資 生 堂(26,12%).御園(3.37%)
※ ミツ ワ=丸.見屋(三 輪 善 兵 衛)ミ ク ニ浮 石 鹸 が 最 初 の 製 品
ク ラ ブ:化 粧 品 メ ー カ ー 中 山太 陽 堂 の 商 品,.化粧 品 で は 「西 の ク ラ ブ,東 の
レー ト」 といわ れ る ほ ど勢 力 が あ った 現 在 の ク ラブ コ ス メ チ ック
ス
資 生 堂石 鹸:資 生 堂 が 若 山太 陽 舎 に つ く らせ た 高級 石 鹸,15銭
御 園:御 園化 粧 品本 舗 石 鹸 は ラ イ オ ンに委 託 してつ くらせ てい た
全 項 目に 回答 者 が い る の は花 王 石 鹸 の み
泡 立悪 く溶 け羅 い(花 王10.1%),香りが よ くな い(花 王7.4%〕,小 さ く.なる と
割 れ 易 い(花 王9.4%),途 中 よ り泡 立 悪 し,新 装 以 来 品 質 低 下,不 満(理 由 不
明)不 満 な し(花 王20,9%,ミッ ワ21.4%,資生 堂22.5ヲ6),不明(花 王22,3%,
ミッ ワ41,8%,資.生堂33.3%),減りが早 い,.高価 少 量(ミ ツ ワ11.6%),硬水 に
溶 けず,色 が 悪 い,包 装 が 貧弱,油 が 取 れ 過 肌 が 荒 れ る,目 に しみ る,固 過 る.
型 悪 し 其 の 他 雑,不 純 物 あ り皮膚 を刺 激 す,と け易 し 軟 過 る(ミ ツ ワ8.13%,
資 生 堂29.0%)
一理 に使 はれ てる る石 鹸(面 会者170人の 回答 に依 る)
花 王 石 鹸78(46%〉,資生 堂15(9%),ミ ッ ワ14(8%),銀 座U(6%),ク ラ
ブ5,松 坂 屋 ・ホ ー サ ン4,三 越 ・御 園 ・デ パ ー ト ・白 木屋3,安 福 ・高 島屋 ・
ラ ボナ2;そ の他 ベ ルベ ウ ト ・仁 丹 ・久 能 木 な ど1が21ブ ラ ン ド(第4表 参 照)
一生 活 必 需 品 と して の化 粧 石 鹸調 査
.消 費 者調 査 の 中で 最 大 規 模
雑 誌 『処 女 の 友 」(発 行 部 数約8万 部)(1613名)と 『.貨殖 全 集 』(契 約者 約1万
人)(2376名)に往 復 ハ ガ キ に刷 込 の 調査 票 を 送付
さ らに 保 険 局 女 子 事 務 員(810名),東 京 地 方 専 売 局(594名),信 州 製 糸 女 工
(435名)計5828名 有 効 回 答 数5559
現 に使 用 さ れ てる る主 要 化 粧 石 鹸 ブ ラ ン ド数327





















第4表 現 に使 はれ て る る石 鹸(面 会 者170人の 回答 に 依 る)
a) 長 所 花 資 銀 e)不満 か?不 満 な ら何ミ. 石 鹸へ
花 資 ミ
不満なし 32` 2 5
体裁 ・色 ・型
匂 ひ
値 段 が安 い
泡立 が よ い
使 った後サ ッパ リ

























短 所 花 資 ミ 銀
体裁 ・色・型が悪い
匂 ひが 悪 い
値 段 が 高 い
































































花 資. ミ 銀





































花 資 ミ 銀
職 業 男 女 男 女 男 女 男 女









































































久美 愛[全 国購 買 農 業 協 同 組 合 連合 会 が ラ イ オ ン にう くらせ た1(1%〉,百 貨
店(4%),そ の 他(22%)
市 販 化 粧 石 鹸 の販 売 価 格 ・市販 化 粧 石 鹸 に対 す る希 望 価 格
ど ん な動 機 で 現 在 使 用 の 石 鹸 を選 ん だか
広 告 で よ い と思 っ た か ら(13.7%),奨め ら れ た1医 者 に(0.7%),産 婆 に
(0.8%),美容 師 に(.1.0%),知人 に(8.O%〉,小売 店 に(6,0拓〉},店頭 で よ
い と思 った か ら(14.6%),貰っ たか ら(13.3%),永年 の信 用.・名 声 ・習 慣 に
よ る(41.9%)
現 在 使 用 中の 石 鹸 の 長所.
色 ・型 ・体 裁 が よ い,匂 ひが よ い,値 が 安 い,泡 立 ち が よ い,使 っ た後 が サ ッ
パ リす る,永 持 ち がす る
現 在 使 用 中 の 石 鹸 の 短所
色 ・型 ・体 裁 が悪 い.匂 ひが 悪 い,値 が 高 い,泡 立 ち が悪 い,使 っ た後 が サ ッ
パ リしな い,ド ロ ドロ溶 け崩 れ る,使 って い る内 に割 れ る
この 次 は何 石 鹸 を使 うか
現 在 に満足,未 定,絶 品 を用 ふ..(第5表 参 照)
全 て の 調査 項 目に 関 して,花 王 石 鹸,ミ ッ ワ石 鹸,資 生 堂石 鹸 につ い て は貨 殖 全
集 読 者,処 女 の友 読 者,保 険 局,専 売 局,製 糸女..1:ごとの デ ー タが 整 理 され て い
る。
以上か ら分か るとお り,調 査の主眼 は,市 場 における地位,消 費者の購買理
由,商 品の長所 と短所 におかれてい る。 また,調 査結果 を見 る と,花 王がお よ
そ5割 の シェアを占める リー ダーであ り,永 年 の愛顧 と広告 によって購入され
てい ることが分 かる。 さ らに,属 性 と しては,低 価格で持 ちが よ く,.使用感が
よい ことが長所 として挙 げられ る一方で,外 見や香 りに関 して は否定的な見方
が されてい る。競合 品で ある ミツワと資 生堂 も購買動機 として は花王 と共通 し
てい るが,高 価格だが香 りはよい と評価 されてお り,外 見 に関 して も特によい
.とい う評価 ではないが,ほ とん ど短所 として捉 え られ てい ない。また,花 王は
勤め人(労 働者)に よ く普及 してい る。石鹸 の価格が購 入価格 ・希望価格 とも




花 王 ミ ツ ワ 資生堂 その他
貨殖全集読者, 55.0 12.0 5.1 27.9
処女の友読者 37.8 15.9 6.1 40.2
保険局女子 41.3 18.3 14.6 25.8
専売局女子 33.2 9.8 28.6 28.4
製 糸 女 工 .43.7 10.4 4.6 41.3
b)購買動機
花 王 ミ ツ ワ 資生堂
使 用 者 2,639 794 529
向 答 者 2,552 777 524
広 告 17.2 亘1.4 8.3
医 者 0.9 0.3 0.3
産 婆 1.1 o.9 0.7
美 容 師 .0.7 0.6 0.6
知 人 7.4 5.3 9.3
小 売 店 4.1 2.5 4.5
店 頭 9.3 9.2 1.6
貰 っ た 9.6 7.0 15ユ
永 年 49.7 62.8 45.6
d)使用石 鹸 の ブ ラ ン ド ・ス イ ッチ ング
花 王 ミツ ワ 資生堂

























花 王 ミツ ワ 資生堂
長所 短所 長所 短所 長所 短所
2,639 794 529使 用 者































































注)〔)内 はシェア。販 売額のシ ェアは統 計において生 産高不詳であ った金額分 を.考慮
しないQ
出所)「 花王石鹸五十年 史j『化工石鹸七十年史』 「工 業統計50年史』より作成 。
えるで あろ う。
b媒 体調査
上記 の消費者調.査と同 じ会議で,広 告 媒体効果 の測定 に関 して も議論 され た。
調査 とい うよ りもむ しろ,検 討 と言 った方が正確で あるもの も多 く,基 本的に
欧米 の文献 を参考 に してなされた。 まず,媒 体 にどんな ものが あ るか餌 こ関 し
ては,新 聞 ・.雑誌,ポ スター ・パ ンフレッ ト,交 通機 関を利用 した もの,劇 場
引幕,看 板,風 呂敷や手拭いな どの寄贈 品な ど従来か ら使用 されていた ものに
加 え,ベ ンチや灰皿 などの公共器具な どを寄 附 した り,ス ポー ツ競技 の利用,
四季 別のカ タログなど も考 えられた。また,使 用す る際 には,発 行部数 読者
層,媒 体使用料金,媒 体の歴史な どを考慮 に入.れなければ ならない としたη。
これ をうけて,全 国の主要新 聞発行部数の,書店 の雑 誌仕入順位 ・図書館 で.








この 「新装花モ石鹸」 発売後の戦略 には,欧 米の販売やマーケテ ィングに関
す る文献が大 きな影響を.与えていた。具体 的な内容 としては上記 の媒体効果測
.定 の問題 広 告作成,パ ッケー ジ ングゆ に加 えて,売 上 に対 する広告 費 の割
合 ・広告費 の割 当1D,ある商品 に関す る宣伝 ・消費量 ・主要媒体 ・チ ャネル,
小売定価 ・卸原価 の比較1の,卸売業者 の経営状態,小 売業者 とそ の売上 高131.な
ど多岐 に及ぶ。
d他 社調査
消費者調査に よって他社 の商品に関 して購買動機や長所 ・短所 を知 るだ けで
はな く,多 方面か ら他社 調査 が行 われ てい る。体系的 に行われたのは企画部 に
よる1936年(昭和11)4月 の調査'4〕で,帝 国興信所 に委託 して行 われ た調査で
あ る。具体的には資本金,目 的,沿 革,取 引銀行,最 大生産能力,生 産 品種,
貸借対照表 などがその内容である。
また,後 に述べる地方出張 の際 に も,有 力他社商品の売れ行 き,取 引 のある
問屋 などを逐次調べて報 告されている。
e地 方出張 ・配給調査 と流通網強化
「新装花王石鹸」の発売に合わせ て流通網が再編成された ことは前 に述べた
が,配 給系統が実際的ではない地域や,長 瀬商会の 目の届かない地域 の残存 な






































問物店 ・煙草屋 ・薬局),品切れ店の数,花 王を取 り扱 っていない店などを報
.青 し,他社に関 して も商品の小売値 ・取扱数量(一 店平均の取扱量を含む)・
配給系統(資 生堂の販社の状況,ラ イオンがどの代理店と取 り引きしているか
など)・セールスプロモーションの方法を調査 している。銭湯の石鹸取扱いに.
関する各地域の相違なども報告されている。.






15)「昭和 八年 度 販売市場 調査 及販売組織研 究委員会」。計4回 開かれた。花王資料室 「販売組
織 ・市場調査」。
16)花王資料室 「大阪支Ill{報告書 昭和10-15年」。





の時期 に代理店 に担当 させ るべ き販売援助 の検 討 ・広告宣伝 の企 画 に用い られ
た。
(2)宣{云。広告と啓蒙活動
前述 した様 々な調査 は,宣 伝 ・広告 に様々 に利 用された。特 に新 聞は,業 界
の他企業 もそ うであったが,非 常 に重視 された。34年(昭和9)の 新聞広告契
約者数 は125社'8,にのぼ る。半期 に一度段 数割 りなどの詳細 なスケ ジュー ルを
立ててい るが,新 聞を都 会紙 ・地方紙 ・植民地 に,さ らにそれ を特約紙(都 会
紙 のみ)・主力紙 ・副紙 ・補助紙 ・月極紙 に分類 して,特 約紙 には段 数 を多 く
配分す るなど している。
また雑誌 に関 しては,石 鹸は一般紙 に,シ ャンプー は婦人雑 誌の みに と.いっ
た ターゲ ッ ト別の媒体選択 もされた。
コピーは 「99,4%」「うぶ湯 の時か ら花王石鹸」 に加 えて 「ひとあ は もむ だ
な し」が使われてい る。 これは,先 の調 査結 果か ら考 えて,花 王石鹸の長所 と
して永持 ちす る ことが消費者に受け入れ られていたことを意識 し,短 所 として
泡立ちが悪 い と受 け取 られた ことを逆手に とる もので あったと思われ る。
また,「予 防は治療 に勝 る」 とい った広告 な ど,石 鹸の殺菌力,皮 膚 衛生,
各国石鹸消費率 と死亡率の相 関など衛生生活 を主 に訴求 した19)これ らを生活
.シーンを関連づ ける ことで具体的 に示 した。例えば 「良い社会 人と して清浄 を
好む子供 を育て よ」や,春 の 「ワイシ ャツの汚れ,爪 の垢 のないよ う」 とい う
季節 を考慮 した もの,「食前 に母 親に よる清潔 の点検 を」 な どであ る。 こめ よ
うに石 鹸 自体の必要性 を強調 する と同時に,.「石 鹸使 わ.ない前が よか った と思
われ る肌荒れの人あ り」 な ど一貫 して 「安石鹸排撃」を強調 し,花 王は高 品質
.低価格 の 「経済的石鹸」であ ると主張 した。生産 に関す るメ ッセージで は,品











18)花王資料室 「昭和9年 度花王 石鹸新 聞雑誌広告契約者数」 「宣伝販売援助関係」。
19)ここの記述は主 に花王資料室 『宣伝販 売援助 関係1を 参考 と している ?
「新装花王石鹸」のブランド戦略(2).(333)73
ジを確立 しようと した。広 告を行 うに当た り,年 齢 ・性 別 ・人種 ・習慣 ・職業
などの違い は意識 されてお り,花 王石鹸 の ターゲ ットは,こ れ らの メッセージ
に関心 を寄せ るであろ う 「インテ リ級 の」主婦 と少年であ った。 これ らの広告
は,あ とで成功 と.失敗 が分析 された2%
これ らの広 告を補 う形で啓蒙活動が行われた。家事科学研究所 を設立 し,女
学校や婦人会 を回って の石鹸 の正 しい使 い方 の講習会鋤,デ パー トな どでの実
演宣伝,映 画の放 映な どを実施 した。 また劇場 とタイ アップ して愛用者招待会
,な ども行われた。P&Gが 行 っていた石鹸彫刻展覧会 をま.ねた りも したが,こ
れは地方では市長 など も参加す るな どして大 きな話題 を集めた。 これ らは地方
出張 とリンク して行われ,出 張報 告 に詳細 に記述 された。
(3>販売目標管理22〕
さ らに,上 記のすべてを受 けて,地 域別(本 店:奥 羽北海 ・中部 ・関東 ・東
海北 陸,大 阪支店:兵 庫 大阪 ・近畿 ・中国 ・九州 ・台湾,大 連支店:朝 鮮 ・満
州 ・北支那 ・中支那)に も販売 目標 を立て,広 告で成功 と失敗 を分析 したよう
に,必 ず 目標 と実績 を対比 した。
㈲ 品質管理の徹底
「新 装花 王石 鹸」 の発売後,生 産現場 も強化された。特 に品質管理 に関 して
は,広 告の コピーの中心 をなす 「純度99.4%」の科学的根拠 を明 らか にす るた
めに も,研 究部 において着実 に進め られた。1933年の2月 に 「新化学管理」 と










た。製品の箱 に番号 を付 して管理 し,ク レームへ の対処が出来 るように しだ3,。
V昭 和初期の使用状況
以上のように,「新装花王石鹸」の発売後,様 々な調査を行って消費者の欲








粧石鹸は定まったものを使 う消費者がそうでないそれの2倍 強に達 し,購買に


























月平均2.46円で ほぼ一定であ るが,労 働者 は31-2年が2.47円,33-4年が2,5£円,
34-5年は2.51円,35-6が2.52円,36-7年には2.62円と増加傾 向にある。無論,
石鹸消 費額その ものではないので 一概 にはい えないが,衛 生生活が普及 して き
.ているとい える。
しか し,農 民 に関するよ り詳細 な家計調査 では,筑 波村 の某農家で36年(昭
和11)の石鹸に対す る支 出が55銭となってお り題1,「この農家 は石鹸 も使 用す
るし(中 略).....・般 の農家か ら見れば保健衛生 のために注意 してい る方である。」
・とい う注 目すべ き記述が ある。同 じ村の別の家計調査で は 「この農家は村 とし
ては上層 に属す る ものであ り,知 識 階級 に属す る」農民が,保 険衛生費の内,
39年に は石鹸 に対す る支 出が無 く(代 わ りに洗濯 ソー ダにユ0銭支 出),翌 年48
銭 の支出で あ る鉤。 これ らの調査か ら判 るこ とは,都 市部 の指名 買いの状況 と
は全 く違 った,石 鹸 自体の普及の不十分 さで ある。 また,ポ ー ラ文 化研究所が
行 った 「四百人の証言」 とい うア ンケー トで も,石 鹸を洗顔に使用 していたの
は25%であ?て,糠 袋26%,水か お湯が17%とい う結果 が出ている2%従 っ鴎
農村部 の普及が不 十分 であった のみ ならず,糠 袋の駆逐 も達 成され ていなか っ
た ことにな る。
但 し,戦 時統制経済 に突入 した際には,石 鹸は配給 品対象 となる。 これは都
市部 における普及 を反映 して必需品 と認 め られた もの と考 えられ る。
終 わ り に
以 上,「 新 装 花 王 石 鹸 」 発 売 前 後 の ブ ラ ン ド戦 略 を 見 て き た が,こ.こ で 本 論
を 総 括 し,最:初 に 提 起 した 問 題 に 関 し て 考 察 を 加 え る こ と と す る 。
石 鹸 工 業 が 明 治 期 に 成 立 し て か ら と い う も の,参 入 障 壁 が 低 い た め 常 に 多 数
24)三瓶孝 了・「過去5ヶ 年 に亘る家計簿 よ り見 たる農家の経済生活」r労働 科学』 第19巻第4号,
1942年4月,21一ヨページ。但 し多田吉=編 「昭和家計調査集3」 合同 出版,1992年,313-4ペー
ジに所収。
25)二瓶 孝子 「家計 簿 よ り見た る農家 の経 済」 同上.24,357ページ。同様 に同上書,606,617
ペー ジに所収。.
26)ポー ラ文化研 究所編.「モダン化粧 史』ポー ラ文化研 究所,1986年,162ペー ジ。
`76(3囲)第161巻 藁.3号
乱立であった業界は,大正期を通じた技術の発展 と石鹸自体の普及によって,
.違 った様相を呈 し始めた。業界全体が,新 聞の大正期以降の発行部数増に注目
して積極的な広告を展開し,これに都市型生活様式が結びついて,石鹸は急速
に普及 した。また蒸気鹸化釜の導入,グ リセリン工業 ・硬化油業の勃興,そ れ
らと石鹸..i=との結合などにより,メーカーの大規模化が進み,競争は激化し
た。同時に,流通業界で もすさまじい競争があ り.,そのために乱売が恒常化し,







なったといえる。そこで彼は,ブ ランド石鹸の市場 自体を拡大 し,そうするこ
とで中小 メーカーの石鹸 ・大メーカーのブランド石鹸の双方に対 して競争優位
を築こうとしたのである。
まず彼は,消費者が不況によっ.て買い控え傾向にあるために中小メーカーの




















生産体制の確立,研 究開発,流 通網の整備,生 活に密着 した広告のそれぞ
れを連動 して行 った一連の活動であった。ここでブランドは,単 なる品質保証
や識別手段 という役割を越えて,排 他的愛顧を獲得するという競争的な意味合
いを持 ったマーケティングの核心となる。また二代のマーケティング戦略の結
果,ブ ランド石鹸の市場は拡大 したが,こ のことは,二代の戦略が石鹸市場.全.
体のマーケティング活動となっていることを意味する。すなわち,石 鹸自体の
利点を訴え,さ らに高品質石鹸でなければならないとすることは,石 鹸そのも
のが もたらす衛生 ・清浄生活の意義を示 し,低品質の石鹸で甘んじている消費















述べたが,逆 にマ詣ケ.テイ.ングが生活様式や環境 ・時代性 などに規定されてい
ることも明 らか とな った。地方への普及の不十分 さ,糠 袋の駆逐の未達成な ど
の限界 は,都 市 と農村 との生活様式の違いや,経 済的 な制約 によって化粧石鹸
を買 えない層が依然 として存在 していた とい うことを反映 してい る。
以上,ブ ラン ドを中心 とす る枠組みで 「新装花王石鹸」 の戦略 を見て きたが,
これ は,不 十分 なが らも,個 別企業の レベ ルではあ るにせ よ,マ ー ケテ ィング
が実践 されつつあ った ことを意味す る。マーケテ ィング戦後導 入説 は,こ れ ら
.の事実 を考慮 に入れていない。 と同時 に,あ る産業における先進的 な個別企業
の研究 のみで,日 本のマーケテ ィングが戦前 に成立 した とい う結論 を導 くの も,
短絡 的で あるとい えよう。
無論,本 稿 は,日 本 にマーケテ ィングがいつ成立 したのか,そ の時期 を解明
す る研究 の出発点であ り,.業界 内の他 の企業 の分析が必要であ る。 また,戦 前
に行 われていた マー ケティング活動 が,戦 後 どのよ うに継 続されてい ったのか
を解明すること も重要 な課題であ る。そのためには,戦 時統制経 済下で の石鹸
のマーケテ ィングの実態 についての分析 を欠 くことが出来 ない。 これ らは引 き
続 き,今 後 の課題 と したい。
ズ.
